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El presente trabajo de investigación reconoce la importancia de la gestión de la 
fuerza de ventas de las empresas comerciales en Latinoamérica, a través del capital 
humano y material que toda empresa utiliza para alcanzar sus metas y objetivos. 
El objetivo de la presente investigación es comprender la importancia de la gestión 
de la fuerza de ventas en las empresas comerciales, tomando como referencia estudios de 
los últimos 5 años, a través de una revisión sistemática de la literatura basada en revistas 
científicas publicadas en idioma español y repositorios de universidades nacionales y 
extranjeras. 
La búsqueda de información se realizó en la base de datos de revistas o artículos 
científicos del diseño de investigación, Scielo (http://www.scielo.org), Redalyc 
(http://www.redalyc.org), Dialnet (https://dialnet.unirioja.es) y Google Académico 
 




Los artículos, trabajos de investigación seleccionados como unidad de estudio 
estuvo conformado por más de 50 publicaciones y se evaluaron de acuerdo al contenido, la 
información de algunos, no nos llevaba a conocer la importancia de la gestión de ventas en 
las empresas comerciales. 
PALABRAS CLAVES: gestión, ventas, fuerza de ventas, empresas 
comerciales, clientes. 
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CAPÍTULO I. INTRODUCCIÓN 
 
En el contexto Internacional: 
 
Según Parodi, R. (2015). El entrenamiento de la fuerza de ventas en negocios de 
venta directa: análisis del caso Natura en Argentina; nos indica que la fuerza de ventas es 
un medio por el cual se genera la vinculación con los clientes, generando en los clientes se 
enamoren de su marca, pero cuando estos se alejan de la organización, se llega a perder ese 
vínculo, generando que los clientes migren hacia la competencia. 
Esto conlleva a interpretar, que la fuerza de ventas de ventas es muy importante 
dentro de una organización, ya que son ellos la imagen en muchas oportunidades de la 
empresa. 
Según Sánchez (citado en Chonillo & Angamarca, 2018). Nivel de satisfacción de 
los negocios en función a las competencias profesionales de sus empleados en el área de 
marketing y ventas; hace mención que la fuerza de ventas está conformada por personas o 
herramientas que contribuyen a que la relación empresa-cliente sea más fructífera, 
ofreciendo un bien o servicio de acuerdo a sus necesidades. 
Estas líneas, refuerzan el concepto de que la fuerza de ventas en una organización, 
la conforman personas que generan empatía con sus clientes. 
Según Mejía (citado en Buestán C. & Castro R., 2018). Necesidades de estrategias 
de ventas en el crecimiento de los negocios; nos explica que hoy en día, la empresa y las 
ventas están interconectadas, porque una empresa sin ventas, no sobrevive en el mercado, 
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es por eso, que los procesos de una organización deben estar dirigidos principalmente a 
obtener mayor rentabilidad mediante las ventas. 
Podemos ver que estás líneas refuerzan una vez más, que las ventas son importantes 
para una empresa, ya que estas son las que generan la utilidad necesaria para mantenerse y 
crecer en el mercado. 
Según Sánchez de Puerta (citado en López M. & Vásquez J., 2019). Plan 
estratégico para la gestión de ventas e inventarios en la microempresa atomizadores 
ecuador; describe a los objetivos de ventas como logros en un tiempo estimado, siendo 
estos concretos y que se puedan lograr y obtener, en un departamento o área específica, 
mediante estrategias con la finalidad de alcanzar las ventas estimadas. 
Este comentario, describe netamente, las variables que determinan el alcance de las 
metas esperadas, en este caso, las ventas estimadas. 
Según Carballo, F. T., Sotomayor, H. T., & Sánchez, Y. S. (2016). Remuneración a 
la fuerza de ventas: variables que determinan su éxito o fracaso; nos explica, que, para 
lograr la satisfacción de los clientes, es fundamental que la fuerza de ventas sea bien 
remunerada, para ello, se pregunta ¿qué tipo de incentivos logran que el vendedor su 
compromiso sea mayor con las metas de la organización? ¿Si se combinan diferentes  
bonos la actitud del vendedor cambiaría?, preguntas que determinaron que no siempre más, 
significa calidad o diferencia, que, al combinar elementos, donde haya interrelación entre 
vendedores y la organización, por medio de una comunicación efectiva las metas y 
objetivos de la organización son realmente alcanzables. 
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Esta investigación contribuye, a ver la fuerza de ventas desde otra perspectiva, que 
su éxito, no se basa en lo económico, sino en diferentes factores que contribuyen al logro 
de las metas y objetivos. 
En el contexto Nacional: 
 
Según León y Diana (citado en León M., 2018). Diseño de los procesos 
comerciales y su influencia en la productividad en ventas de la Empresa LAGENCIA 
S.A.C. – Trujillo 2018; explica que para que los colaboradores sean más productivos, se 
debe utilizar diferentes estrategias con el objetivo de retribuir su esfuerzo mediante 
premios, etc. para poder influenciar en todos los colaboradores con el objetivo de que todos 
tengan un rendimiento eficiente. 
Podemos decir entonces, que lo dicho por estos autores, refleja la importancia de 
buscar estrategias para alcanzar la mayor productividad por parte de los colaboradores, 
donde ambos, empresa como colaborador se vean beneficiados. 
Según Castro R. y Vega V. (2018). Influencia de las técnicas de venta en el proceso 
de la negociación: revisión de la literatura; nos indica que el representante de ventas, es el 
encargado de atraer a los clientes, mediante técnicas lingüísticas, corporales adecuados, 
para poder captar la atención de los clientes con la finalidad de que compren el producto a 
mostrar, a través de su deseo o necesidad. Logrando que para el vendedor sea una venta 
efectiva. 
Este comentario, resalta ya lo mencionado anteriormente, con la importancia de la 
fuerza de ventas de una organización, mediante técnicas efectivas para lograr cerrar una 
venta exitosa. 
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Según Kotler (citado en Cristóbal G., 2018). Caracterización la gestión de calidad 
bajo el enfoque de la comunicación interpersonal en la fuerza de venta en las micro y 
pequeñas empresas del sector comercio – rubro venta al por menor de productos textiles, 
prendas de vestir, calzado y artículos de cuero, en el distrito de Huaraz, 2015; hace 
mención que el diseño de fuerza de ventas, se basa es la captación de nuevos clientes, una 
comunicación efectiva, la misma venta e información valorable. El vendedor es el 
intermediario entre la empresa y el cliente, transmitiendo información sólida y masticable 
con la finalidad de persuadir, convencer al cliente por adquirir un producto. 
Esta redacción nos ayuda a interpretar y conocer la importancia del diseño de la 
fuerza de ventas, conllevando esto hacia el proceso final mediante diferentes procesos, por 
el paso final, la adquisición de un producto por parte del consumidor final. 
Según Tanaka, R. (2016) Sistema de Gestión de Fuerza de Ventas Web y Móvil, 
utilizando el Estilo Arquitectónico REST, metodología Scrum y la geolocalización; nos 
indica que las funciones de la fuerza de ventas en una organización, son principalmente 
vender, que significa estudiar, saber todo acerca del producto, como beneficios, ventajas, 
etc. para concretar las ventas. También es de mantener contacto y empatía con los clientes 
para el posicionamiento de la marca y de sus productos y por último son la principal y 
primera fuente de recaudación de información por parte del cliente para hacer llegar al jefe 
inmediato o gerente las preocupaciones de los clientes. 
Lo mencionado líneas atrás, nos lleva a analizar que las funciones de los 
vendedores es principalmente escuchar al cliente, para luego buscar su satisfacción 
mediante la compra de un producto o servicio para su entera satisfacción. 
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Según Zabaleta, I. (2016) Caracterización del control interno del área de ventas de 
las empresas comerciales de insumos para el calzado del Perú: caso Isabel E.I.R.L. 
Trujillo, 2016; nos indica que no cuenta con un plan de organización en el área de ventas 
donde a esta área se le debe dar más seguimiento y control continuo. Siendo un factor de 
suma importancia es por eso que se refleja en la empresa una descoordinación entre 
vendedores y durante el proceso de venta. 
Constituyendo una herramienta donde se aplicará el control interno promoviendo 
la eficiencia y transparencia en las operaciones, promoviendo el desarrollo organizacional 
con la finalidad de optar una adecuada y eficaz control en las ventas que permita a la 
empresa cumplir con sus metas y objetivos. 
Es por ello, que se formuló la siguiente pregunta de investigación: ¿Cuál es la 
importancia de la gestión de la fuerza de ventas en las empresas comerciales en 
Latinoamérica en los últimos 5 años? 
Por lo expuesto, la presente revisión sistemática de literatura científica plantea 
como objetivo, comprender la importancia de la gestión de la fuerza de ventas en las 
empresas comerciales en Latinoamérica entre los años 2014-2019. 
Para luego redactar la metodología en la selección de estudios y recolección de 
 
datos. 
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Tabla N° 2: Análisis PICOC en la metodología de la revisión sistemática de literatura 
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CAPÍTULO II. METODOLOGÍA 
 
2.1 Tipo de estudio 
 
Se realizó una revisión sistemática de la literatura científica. La pregunta de 
investigación para la realización de este proceso metodológico fue: ¿Cuál es la importancia 
de la gestión de la fuerza de ventas en las empresas comerciales en Latinoamérica en los 
últimos 5 años? 
Según Medina, E. U., & Pailaquilén, R. M. B. (2010) pág. (2): 
 
“La RS es un proceso desarrollado para identificar lo medular de una revisión de la 
literatura de interés para la práctica, realizando la búsqueda y extracción de lo más 
relevante acorde a criterios que han sido evaluados y respetados por otros (2). 
Específicamente, es una investigación en sí misma, con métodos planeados con 
anticipación y con un ensamblaje de los estudios originales considerados como sus 
sujetos.” 
Según Sánchez, J. & Botella, J. (2010) pág. (8): 
 
“Las revisiones sistemáticas y, en especial, los meta-análisis son un tipo de 
investigación científica que tiene como propósito integrar de forma objetiva y sistemática a 
los resultados de los estudios empíricos sobre un determinado problema de investigación, 
con objeto de determinar el “estado del arte” en ese campo de estudio.” 
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2.2 Selección de estudios 
 
La búsqueda y recopilación de información se realizó en el mes de septiembre del 
2019 sobre la gestión de la fuerza de ventas en las empresas comerciales en Latinoamérica. 
Se considera los siguientes criterios de inclusión: 
(1) Análisis de nuestra realidad problemática e importancia de la influencia del 
tema sobre la gestión de la fuerza de ventas para lograr la mayor información disponible. 
(2) Búsqueda de artículos científicos y áreas específicas, en el contexto nacional 
internacional. Además, estos, se visualizan en versión electrónica y en idioma castellano. 
(3) El periodo de publicación de los artículos científicos comprende, el periodo de 
2014 al 2019, con el objetivo de conocer la importancia de la gestión de la fuerza de ventas 
en las empresas comerciales en Latinoamérica. 
(4) Para empezar con la búsqueda de información acerca de la investigación, se 
consideró el tema y variable planteado en la investigación. Se consideraron las palabras 
claves que abarquen amplio material respecto al tema: gestión – ventas - fuerza de ventas – 
empresas comerciales - clientes. Así como su implementación en el ámbito nacional e 
internacional. 
Se prosiguió a realizar tres pasos para el desarrollo del proceso de búsqueda de 
la literatura: 
a) Como primer paso; se realizó una investigación de la literatura para encontrar 
estudios de útil información vinculados con el tema en la base de datos de Scielo, Redalyc, 
Dialnet y Google Académico, este último especialmente en repositorios académicos tanto 
nacionales como extranjeros. 
b) Como segundo paso, con los resultados obtenidos a través de la búsqueda de 
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información, se filtró la cadena búsqueda considerando los títulos, palabras claves y 
bibliografía que arrojó el primer paso de búsqueda. 
c) Como tercer paso, se prosiguió a identificar estudios académicos extras, como 
repositorios de diferentes universidades en Google Académico para identificar y contrastar 
artículos indexadas en otras bases de datos. 
 
 
2.3 Codificación de datos 
 
Posteriormente a extraer los artículos más relevantes, se elaboró la 
codificación de los artículos seleccionados (Tabla 1). Se extrajo información 
relevante respecto al diseño de la investigación (Diseño y reporte de investigación). 
Finalmente, se analizaron los instrumentos utilizados en los estudios (técnica y 
nombre del instrumento, bibliografía utilizada y confiabilidad de los contenidos y la 
variable (socio-demográfica) 
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12 artículos no 








CAPÍTULO III. RESULTADOS 
 
Se identificaron 80 artículos de acuerdo con los títulos y resúmenes. Sin embargo, en 
la evaluación de la literatura fueron separados doce (12) de acuerdo con los criterios de 
exclusión establecidos. Por lo tanto, se examinaron sesenta y ocho (68) de ellos que fueron 
analizados detenidamente. Tres (03) consistían en artículos de revisión de investigaciones. 
Nueve (09) investigaciones no correspondían al objetivo principal de estudio y se cumplieron 
con los criterios de exclusión. 
Finalmente, en cuarenta y cuatro (44) artículos no correspondían a la variable gestión 
de fuerza de ventas en las empresas comerciales. Por lo tanto, la unidad de análisis quedo 



















Figura N° 1 
56 artículos 
09 artículos no 
corresponden al objetivo 
principal. 
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Tabla N° 3: Detalle de las fuentes de información respecto al año, nombre y lugar 






País y Año 
 














control interno del 
área de ventas de 
las empresas 
comerciales de 
insumos para el 
calzado del Perú: 




















control interno del 
área de ventas de 
las empresas 
comerciales de 
insumos para el 
calzado del Perú: 
caso Isabel E.I.R.L. 
Trujillo, 2016. 
La empresa no 
posee un control en 
el área de ventas, 
debido al 
desconocimiento de 
la importancia del 
control interno por 
parte de la 
















Plan de ventas para 
la Empresa 
“MUNDOTRONIC 












Diseñar un plan de 
ventas que permita 
mejorar la gestión 
de la fuerza de 
ventas de la 
empresa 







finalidad mejorar la 
gestión de la fuerza 
de ventas y la 
gestión comercial 









Diseño de los 
procesos 
comerciales y su 
influencia en la 
productividad en 
ventas de la 
empresa Lagencia 


















diseño de los 
procesos 
comerciales en la 
productividad en 




dedicada a brindar 
servicios de 
marketing y 
publicidad en la 
ciudad de Trujillo. 
 
 
Se identificó la 
inexistencia de los 
procesos 
comerciales 
definidos lo cual 
provocaba un 
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La publicidad y su 
influencia en el 
nivel de ventas de 
la línea de 





























Analizar el tipo de 
publicidad y su 
influencia en el 
nivel de ventas de 
la línea de 




Establecer una serie 
de estrategias de 
publicidad, las 
mismas que 




las ventas, y así a 
través de las 
promociones 
incentivar a los 





ventas y que la 
empresa tenga 
mayor participación 

















las ventas de la 













ventas de la ropa 
por catálogo de la 
empresa Mi Ángel 
en la ciudad de 
Guayaquil 
Se realiza en base a 
la realidad que 
existe en la 
empresa de venta 
de ropa por 
catálogo Mi Ángel, 
estudiando los 
procesos actuales a 














La gestión de 
ventas de las 
PYMES del sector 


















es la gestión de 
ventas de las pymes 
en el sector 





existentes en las 
pymes comerciales 
y desarrollar un 
análisis de la 
gestión de ventas y 
las estrategias 
idóneas en el área 
de ventas de las 
pymes comerciales 













Relación de los 
estilos de liderazgo 
y el desempeño de 
la fuerza de ventas 






















Determinar si los 
estilos de liderazgo 
se relacionan con el 
desempeño de la 
fuerza de venta de 
una empresa 
multinivel 2019. 
Se busca recopilar 
la información 
adecuada sobre la 
relación de los 
estilos de liderazgo 
en el desempeño de 
la fuerza de venta, 
es decir la relación 






cual es el liderazgo 
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para la gestión de 
ventas e inventarios 

























Elaborar un plan 
estratégico para la 
gestión de ventas e 




A pesar del 




Ecuador se está 
viendo afectada 
también en sus 





plásticos de similar 













gestión de calidad 
bajo el enfoque de 
la comunicación 
interpersonal en la 
fuerza de venta en 
las micro y 
pequeñas empresas 
del sector comercio 
– rubro venta al por 
menor de productos 
textiles, prendas de 
vestir, calzado y 
artículos de cuero, 




















características de la 
gestión de calidad 
bajo el enfoque de 
la comunicación 
interpersonal en la 
fuerza de venta en 
las micro y 
pequeñas empresas 
del sector comercio 
– rubro venta al por 
menor de productos 
textiles, prendas de 
vestir, calzado y 
artículos de cuero, 





todos los gerentes o 
dueños de las 
MYPES que tomen 
en consideración la 
importancia de la 
gestión de calidad 
en la comunicación 
interpersonal de sus 
trabajadores con el 
propósito de ser 
más competitivos y 
lograr mejores 
resultados que 

































Analizar en qué 
medida la 
aplicación de una 
estrategia de 
Marketing Mix 




resultados sobre la 
influencia de las 
variables de las 
4P´s, se proponen 
estrategias que 
según lo planteado 
permitirían tener un 
incremento de las 
















a la fuerza de 
ventas. En la 
satisfacción de los 
























a la fuerza de 
ventas en la 
satisfacción de los 
clientes de Saga 
Falabella Trujillo 
2016. 
El protocolo de 
servicio establece 
la diferencia dentro 
del Retail peruano 
y se demuestra que 
el protocolo de 
servicio de 
excelencia dirigida 
a la fuerza de 
ventas influye 
positivamente en la 
satisfacción de los 
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El control del 
comportamiento de 
la fuerza de 
ventas y su relación 
en la intención de 
rotación de 


























relación del control 
del comportamiento 
de la fuerza de 
ventas con la 
intención de 
rotación de 
personal en seguros 
La Positiva - región 
norte 
El control del 
comportamiento de 
la fuerza de ventas 
tiene relación con  
la intención de 
rotación de 
personal en la 
empresa de seguros 
La Positiva - región 
norte, así como la 




estratégico frente a 















Gestión de calidad 
con el uso del 
marketing en las 
micro y pequeñas 
empresas del sector 
comercio, rubro 




























características de la 
Gestión de calidad 
con el uso del 
Marketing en las 
Micro y Pequeñas 
Empresas del sector 
comercio - rubro 





Huacho – 2017 
Las MYPES 
conoce el termino 






ofrecen colma las 
expectativas de sus 
clientes, la mayoría 
de las MYPES 
señala que 
últimamente las 
ventas a mejorado y 
tienen la  
convicción de que 
el marketing si 
puede ayudar a 
mejorar la 















de la fuerza de 
ventas en negocios 
de venta directa: 















comercial en el 
negocio de la venta 





entrenamiento de la 
fuerza de ventas 
como así también 
su evaluación en 













Influencia de las 
técnicas de venta en 
el proceso de la 
negociación: 



















técnicas de venta en 
el proceso de la 
negociación  y 
como estas pueden 
inclinar la balanza 
de manera positiva 
en el desarrollo de 
las negociaciones 
para un mercado 
tan competitivo y 
feroz. 
La importancia de 
la aplicación de 
técnicas de venta y 
como estas influyen 
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Satisfacción de los 
Negocios en 
función a las 
Competencias 
Profesionales de 
sus Empleados en 
el Área de 













Analizar el nivel de 
satisfacción de los 
negocios  en 
función a las 
competencias 
profesionales  de 
sus empleados en el 
área de Marketing y 
Ventas, con 
relación a los 
resultados 










desempeño de los 
profesionales en el 

















ventas en el 
crecimiento de los 






























estrategias de venta 
y su influencia en 
el crecimiento de 




tiene el empleo de 
estrategias de 
ventas en el 
crecimiento de los 
negocios. Solo 
aquellos negocios 
que de una u otra 
manera han 
ejecutado técnicas 
de marketing o 
implementado 
estrategias de  
forma empírica, son 
los que han logrado 
adaptarse a los 
cambios constantes 
















La actitud del 
vendedor ante las 
innovaciones 
tecnológicas y su 
influencia en su 
















La actitud que 
tienen los 
vendedores ante la 
tecnología puede 
representar un 
factor decisivo en 
la implementación 
de los procesos de 
automatización de 
la fuerza de ventas. 
La percepción de la 
facilidad de uso de 
la tecnología 
influye 
positivamente en su 
utilidad percibida, 
al igual que la 
percepción de 
facilidad de uso 
influye 
positivamente en la 
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Gestión de venta 
para DISMACEL 

























Diseñar un plan de 
gestión de ventas 
que sirva de 
herramienta para el 
incremento del 
nivel de ingresos en 
DISMACEL S.A.” 
El plan de gestión 
para las ventas, se 
debe de desarrollar 
con la premisa de 
satisfacer las 
necesidades del 
cliente siendo estos 
la principal fuente 
de rentabilidad para 
la empresa, meta 
que solo puede 
cumplirse 
satisfactoriamente 























































ventas de la 
empresa de 
servicios DisCom, 
de la ciudad de 
Chiclayo. 
La empresa 








la generación de 
valor y la mejora 
continua, que busca 
constantemente 
acercar sus 
servicios a sus 
clientes, sin 
embargo en su 
proceso de ventas 
se observa una 
disminución de los 
















La venta personal y 
el posicionamiento 
de la caja rural del 
ahorro y crédito 

























relación entre la 
venta personal y el 
posicionamiento de 
la Caja Rural de 
Ahorro y Crédito 
CREDINKA S.A. – 
Andahuaylas, 2015. 
Existe correlación 
entre la venta 
personal y el 
posicionamiento de 
la Caja Rural de 
Ahorro y Crédito 




es decir, si se 
mejora la venta 
personal habrá 
también una mejora 
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Diseño de un 
modelo de gestión 
de operaciones 
(adquisiciones y 

































modelo de gestión 
de operaciones de 
una microempresa 
comercial, donde se 
han detectado fallas 
en el control de sus 
inventarios y 






Institute – PMI. 
 
Se analiza el 
entorno, la 
estrategia y las 




modelo de gestión 




cuanto a eficiencia 
y control que se 

















Plan de negocios 
para determinar la 
viabilidad del 
desarrollo de un 
asistente virtual de 

































viabilidad del plan 
de negocio de un 
asistente virtual de 
ventas (Chatbot) 
para empresas del 
comercio textil al 
por menor de 
Gamarra en Lima. 
Los empresarios de 
Gamarra tienen una 
enorme carencia: la 
falta de innovación 





mejorar su servicio 
de venta y 




atractiva en un 
mercado 
tremendamente 
valioso para el 
sector tecnológico, 



















visual y su 
influencia en el 
nivel de ventas de 
la Empresa 
Negolatina de la 
Ciudad de Puno, en 





























visual en el nivel de 
ventas de la 
empresa 
Negolatina, en la 




utiliza de manera 
adecuada 
merchandising 
visual. Los niveles 
de ventas han 
disminuido en 
comparación al año 
anterior, esto 
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Gestión de calidad 
con el uso de 
liderazgo en las 
micro y pequeñas 
empresas del sector 
servicio, rubro 
ventas de motos 
lineales de la 
ciudad de 
















características de la 
Gestión de Calidad 
con el Uso de 
Liderazgo en la 
Micro y pequeñas 
empresas del Sector 
Servicio, rubro 
venta de motos 





que permita que los 
trabajadores estén 
bien dirigidos y 
guiados de manera 
que se practique la 
comunicación entre 
el jefe y los 
trabajadores 
haciendo que el 
equipo trabaje con 
entusiasmo hacia 


















comercial para la 
Salsamentaría el 
Gran Chaparral de 




























comercial para la 
Salsamentaría el 
















gerenciales para la 






















Evasión tributaria y 
su incidencia en la 
rentabilidad de las 
mypes del Perú. 








































Determinar como la 
evasión tributaria 
tiene incidencia en 
la rentabilidad de 
las mypes del Perú. 









en la rentabilidad 
de las mypes del 
Perú. Rubro venta 




2019, debido a que 
la empresa no 
siempre cumple 
con el pago de 
impuestos, o en 
todo caso lo realiza 
fuera de fecha, 
denotando una 
inadecuada cultura 
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las micro y 
pequeñas empresas 
del sector comercio 



























las micro y 
pequeñas empresas 
del sector comercio 










La empresa a 
recurrir a diferentes 
bancas formales a 
consultar y así 
asesorarse acerca 
de las diferentes 
modalidades de 













no bancario y su 
impacto en la 
gestión de ventas 
de las Pymes de 
productos 























optimizar la gestión 
de ventas de las 
pymes de productos 
artesanales de Lima 
metropolitana. 
La falta de 
capacidad de 
gestión de ventas 
(herramienta que 
permite optimizar 
las ventas) dificulta 
ajustar técnicas de 
venta y 
productividad para 
lograr alcanzar los 



















marketing en las 
PYMES del cantón 
Milagro y su efecto 
























Analizar el uso de 
las redes sociales y 
demás medios de 
difusión digital 
como herramienta 
de publicidad y su 
impacto en la 
rentabilidad de las 
Pymes del cantón 
Milagro. 
La globalización, el 
incremento de la 
población y por 
tanto de diversas 
necesidades 





en el análisis a la 
población, se define 
la capacidad y 
necesidad de 
integración de 
tecnología a las 
labores de 
marketing y gestión 
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Incremento de la 
satisfacción laboral 
en la fuerza de 





















Proponer un  plan 
de trabajo orientado 






puesto de Técnicos 
de Farmacias en 
Lima, Perú, en al 
menos, 12%, y que 
este plan además, 
se alinee a los 
pilares estratégicos 
y refuerce los 
valores 
corporativos. 
Se enfoca en la 
satisfacción laboral 
de la fuerza de 
ventas de un retail 
farmacéutico y 
toma como base los 
resultados de una 
encuesta de 
satisfacción 
existente en la 
empresa, con 
factores ya 
conocidos por los 
trabajadores, para 
estructurar un plan 
de mejora con 
propuestas dirigidas 
por cada factor, 

















desarrollo de una 
aplicación móvil 
para la fuerza de 
ventas de una 
empresa de venta 
directa, bajo los 















Demostrar como el 
uso de las mejoras 
prácticas de la guía 
del PMBOK, a 
través de cada uno 





control, y cierre, 
pueden usarse en 
conjunto con 
metodologías 
propias de la 
empresa. 
 
La aplicación móvil 
a ser desarrollada 
en el proyecto debe 
permite que la 
fuerza de ventas 
pueda registrar sus 
pedidos en línea y 
desde cualquier 
lugar donde se 
encuentren, de esta 



















Organización de la 
fuerza de ventas y 
su incidencia en la 
reducción de 






























Determinar en qué 
medida la 
organización de la 
fuerza de ventas 
incide en la 
reducción de 
inventarios de la 
empresa PyM. 
La organización de 
la fuerza de ventas 
puede optimizar y 
reducir el sobre 
stock actual que 







con la finalidad de 
hacer cerrar en su 
totalidad el ciclo de 
la venta con la 
entrega total del 
pedido solicitado 
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Sistema de gestión 
de fuerza de 
ventas web y 
móvil, utilizando el 
estilo    
arquitectónico Rest, 
metodología Scrum 
















sistema de gestión 
de fuerza de ventas 
web y móvil, para 
mejorar la 
productividad y 
reducir los tiempos 
muertos de la 
fuerza de ventas 






Está basado en el 
problema que  
existe en las 
empresas para 
poder controlar a su 
fuerza de ventas, 
dado que los 
supervisores y 















personal y su 
influencia en el 
cumplimiento de 
ventas, en el 
distribuidor de 
Claro   
Telecomunicacione 













Analizar el índice 
de rotación del 
personal y el 
cumplimiento de 
ventas de la 
empresa DAC 
Telecomunicacione 
s Melannie EIRL, 
Cusco, periodo 
2015 – 2017. 
La información se 
recaba en 3 años 
2015, 2016 y 2017 
y se establece 
relaciones entre las 
variables índice de 
rotación del 
















mejorar las ventas 




















de promoción para 
mejorar las ventas 
en la empresa 
HOME ALERT de 








marketing. Se hace 
necesario establecer 
un diseño de 
estrategias de 
promoción para 
mejorar las ventas 
















estrategias para el 
mejoramiento de 



















proceso de gestión 
comercial para la 
promoción de los 




Se considera que se 




optimización en la 
comunicación 
interna, 
optimización en el 
seguimiento y 
control de las 
funciones 
desempeñadas y las 
ventas alcanzadas 
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ventas para el éxito 














en empresas de 
éxito de la industria 
de la construcción 
con y sin fuerzas de 
ventas. 
La importancia de 
la fuerza de venta 
en que beneficia y 
como conduce al 
satisfacer al cliente 
la relación que 
tiene con la curva 
de aprendizaje y la 









Modelo de gestión 
para incrementar la 
productividad de  
la fuerza de 












Proponer a la 
empresa Salud S.A. 




enfocada en el 
personal que tiene 






que promuevan a 
los vendedores a 
lograr un 

















la fuerza de 






























acorde a la 
composición del 
equipo Pull (fuerza 
de ventas indirecta) 
de la unidad de 
negocios Unilever 
Foodsolutions con 
el fin de lograr una 
excelente ejecución 
que colabore al 
resultado y 
objetivos de la 








el negocio; la falta 




gestión en las 
fuerzas de ventas 
indirectas, genera 
comportamientos y 




equipo; ante lo que 
se propone el uso 



















de motivación para 
la fuerza de 



















Diseñar un plan de 
estrategias de 
motivación laboral 
para la fuerza de 






motivación para la 
fuerza de ventas de 
la empresa 
Perfumería Farina 
con la finalidad de 




venta y minimizar 
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ventas de la línea 
de cuidado del 
cabello anua de la 
empresa Alicorp en 


















ventas de la línea 
de cuidado del 
cabello de la marca 
Anua para que 
mejore la 
participación de 






hacia el canal de 
distribución, hacia 
las actividades de 
trade marketing y 
de marketing, hacia 
la propuesta de 
valor, hacia el 










la fuerza de ventas: 
variables que 












lograr las metas de 
la organización. 
La remuneración a 
la fuerza de ventas 
es un tema 













Estrategias para el 
incremento de 
ventas en los de 
negocios de 

































ventas en los 
negocios de 
vidriería en la 
Ciudad de 
Huancayo. 
Las estrategias en 
los negocios 
siempre fueron y 
será un recurso 
fundamental en la 
vida económica de 
la VI sociedad y en 
diferentes épocas lo 
fue utilizado acorde 
a las circunstancias 
del tiempo pues las 
estrategias para 
incrementar las 
ventas no solo 
tienen enfoque a 
vender más, hoy en 
día se trata de un 
recurso muy 

















Plan estratégico de 

















mercado de hilos de 
tejeduría en el 
territorio nacional 
por medio de un 
plan estratégico 



























administrativa y el 
volumen de ventas 
en los negocios 
dedicados al 
expendio de víveres 












Determinar el nivel 
de incidencia que 
tiene la gestión 
administrativa 
sobre el volumen 
de ventas en los 
comercios de 
expendio de víveres 
de la ciudad de 
Tulcán. 
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de un proceso de 
comercialización y 





intenta mejorar, la 
calidad en los 
procesos, la calidad 
del servicio al 
cliente y mejorar 
los resultados en 




Análisis de las 
estrategias 
empresariales y su 
impacto en las 
ventas de taller 
ingenial de la 












Realizar un estudio 
de las estrategias 
empresariales y su 
impacto en el nivel 
de ventas de taller 
ingenial de la 
ciudad de manta. 
Se basa en la 
medición de la 
aplicación de 
estrategia 
empresarial y nivel 
de ventas de los 
productos 
terminados de taller 
de aluminio y 













La          
profesionalización 
de la gestión de 
































de la gestión de 
ventas en la 
empresa Morvisa 
SAC, Huanta-2017. 
La organización, se 
centra en que la 
planificación de 
educación 
empresarial no está 
orientado a las 
ventas, el personal 





para el área de 
ventas con alta 
rotación, para la 
calidad de 
profesionalización 
se muestran que la 
empresa induce a 
estándares para 
















mejorar las ventas 





















tiempos de crisis 
económica que 
cursa el país. 
Fomentar este 
posicionamiento se 
desarrolló un plan 
estratégico 
enfocado en la 
publicidad que 
permitirá tener un 
mayor impacto en 
los segmentos por 
medio de la 
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    además de tener un 








personal de ventas 
en almacenes de 
repuestos para 
motocicletas, 
ubicados en el 
distrito de 















demográficas y de 
interacción asertiva 





ubicados en el 
distrito de 
Aguablanca, de la 
ciudad de Cali 
 
El asertividad, para 
lo cual también fue 
preciso indagar 
respecto a las 
habilidades sociales 



















Incidencia de la 
Organización de la 
fuerza de ventas en 
el desarrollo 
empresarial de la 



































incidencia de la 
Organización de la 
Fuerza de Ventas 






en el Municipio de 
Matagalpa, durante 
el año 2016. 
Se abordan 
diferentes 
contenidos que son 
de importancia para 
el desarrollo y 
abordaje del 
estudio. Entre ellos 
los mecanismos 
que se aplican en la 
fuerza de ventas, 
aplicación de los 
componentes de la 




evolutivo que ha 
presentado la 
empresa y la 
identificación de la 
incidencia de la 
organización de la 
fuerza de ventas en 



















estratégico en el 
proceso de Ventas 
de la empresa de 
licores CÉSAR 


















Diseñar el plan de 
marketing 
estratégico para el 
proceso de ventas 
de la empresa de 
licores César Lac 
Cía. Ltda. 
La elaboración de 
estrategias de 
marketing basados 
en la capacitación 
del personal de 
ventas, al igual que 




que la empresa 
pueda aprovechar 
las oportunidades 
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    forma expandirse a 
nivel local y mejor 










precios y las ventas 
en el canal 
construcción 
industrial de la 
empresa Aceros 































las variaciones de 
los precios influyen 
en el nivel de 
ventas del canal 
Construcción 
Industrial de la 
empresa Aceros 
Arequipa 
La influencia de la 
variación de 
precios que se 
registran en el 
mercado peruano, 
con el nivel de 
ventas de la 
empresa Aceros 
Arequipa, también 
se analizó el 
incremento de los 
ingresos en las 
familias, la 
variación de las 
cifras  
macroeconómicas 
del Perú y su 
relación con los 
niveles de venta 
que se vienen 




















La importancia del 
servicio al cliente y 
el reflejo de 





















relación con los 
clientes en los 
diferentes ámbitos 
del mercado y en 






este tema y 
determinar los 
beneficios que esto 
conlleva. 
Si un cliente está 
buscando un 
producto y lo 
encuentra y 
adicionalmente 
recibe una buena 
atención, quedará 
satisfecho; esto 
hace que este 
cliente regrese y 
vuelva a comprar, y 
probablemente 
recomiende a otros 
consumidores 
generándose una 















desempeño de la 
fuerza de ventas de 
la empresa 
postobón S.A. 














Elaborar un plan de 
mejoramiento 
técnico - comercial: 
para la fuerza de 
ventas de Postobón 
Tunja, para mejorar 
el desempeño de la 












mejoramiento, en el 
desempeño de la 
fuerza de ventas y 
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   ventas como en el 
mercado acorde 




Plan estratégico de 
marketíng para el 
mejoramiento de 
las ventas de la 
empresa MIZPA 
S.A. distribuidora 
de tableros de 
madera para 
construcción y 

















Desarrollar un plan 
estratégico de 
marketing para el 
incremento de las 
ventas de la 
empresa MIZPA 
S.A distribuidora 
de tableros de 
madera para 
construcción y 


























la gestión y 
dirección 
de ventas en Chile: 















problemas en la 
gestión y dirección 




numerosos retos, y 
uno de los más 
relevantes es la 
manera de 
gestionar a sus 















































Para el desarrollo 
de las estrategias de 
marketing se debe 
mantener una 
comunicación 
activa con los 
clientes a través del 
correo corporativo, 
ofrecer descuentos 
por ventas al por 
mayor, recoger 
testimonios de los 
clientes y hacer uso 
de las redes 













Plan de Marketing 
y estimación de su 
impacto en 
las ventas de la 
empresa Turismo 
Ejecutivo SRL de 















Elaborar un plan de 
marketing y medir 
su impacto en el 
incremento de las 
ventas de la 
Empresa de 
Turismo Ejecutivo 
S.R.L. de la Ciudad 
de Trujillo 2014. 
Por tal motivo se 
estructurará un plan 
de marketing y el 
impacto que traerá 
está en la 
estimación de sus 
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la gestión de ventas 
en el mercado 
agropecuario 
Estatal Ferreiro de 



















situación actual de 
la comercialización 
en el Mercado 
estatal Ferreiro de 
Santiago de Cuba. 
Formular 
estrategias para la 
comercialización en 
función de la 
gestión de ventas  
en el mercado. Se 
desarrolló el 
análisis detallado 
de cada una de las 
actividades, con su 
valoración y 
comparación con 














de ventas de las 
empresas 
comercializadoras 

























Predecir la conducta 
del consumidor tras 
el estudio de la 
mente, lo que 
permite seleccionar 
el formato de 
medios prototipos y 
el desarrollo de la 
comunicación que 
la gente recuerde 
mejor. 
Las        
comercializadoras 
de vestidos tienen 
una competencia 
cada vez más 
agresiva debido a 
las modas que se 
dan en las 
diferentes 
temporadas del año, 
lo cual hace 
trascendente que 
para obtener una 
ventaja competitiva 
















la gestión de ventas 
de las PYME del 
sector de consumo 

















mejorar la gestión 




perecibles en el 
sector de consumo 
masivo. 
La falta de 




sobre gestión de 
ventas que no les 
permita asegurar su 
presencia en el 
mercado en el cual 








































alcanzar un mejor 
posicionamiento en 
el mercado de la 
ciudad de Machala. 
La implementación 
de un plan de 
marketing 




que le permita a la 
misma contar con 
un mejor 
posicionamiento en 
el mercado local, e 
incrementar su 
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permita una mejor 
integración de 
datos y soporte en 
la toma de 
decisiones en el 
proceso de ventas 




















datos y dar un 
mejor soporte en la 
toma de decisiones 
para el proceso de 
ventas de la 
empresa Crisol 
S.A.C. sucursal 
Trujillo, usando la 
arquitectura 
tecnológica MS 
SQL Server, la 
metodología de 
Ralph Kimball y 
Qlik Sense 
 
Se realiza un 
análisis la realidad 
en la que se 
encuentra el área de 
ventas de Crisol 
S.A.C. de la 
sucursal de Trujillo 
para mejorar la 
integración de 
datos y tener un 
mejor soporte en la 
toma de decisiones 



















los niveles de 
ventas para la 
empresa Ingeplas 




























Aplicar un plan de 
estrategias 
competitivas para 
el incremento de 
los niveles de 
ventas de la 
empresa Ingeplas 
en el cantón 
Guayaquil. 
La sociedad y el 
consumidor 
demandan la 











sostenido de las 
ventas que permita 
diferenciarse de sus 



















control interno y su 
incidencia en área 
de ventas de la 
empresa Aceros 
Cer S.A.C. rubro 
manufacturas 






















control interno en 
área de ventas de 
las empresas 
ACEROS CER 
SAC- Lima, 2018; 
No existe un 
control interno 
implementado en el 
área de ventas de la 
empresa, afectando, 
de esta manera el 
desarrollo óptimo 
de las actividades 




las metas y 
objetivos trazados 
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Gestión de calidad 
en atención al 
cliente en las micro 
y pequeñas 
empresas del sector 
comercio rubro 
venta minorista de 
alimentos, bebidas 
y tabaco en la 
H.U.P. Las Brisas 




















Gestión de calidad 
en atención al 
cliente en las micro 
y pequeñas 
empresas del sector 
comercio rubro 
venta minorista de 
alimentos, bebidas 
y tabaco en la 
H.U.P. Las Brisas 




La mayoría de las 
micro y pequeñas 
empresas aplican 
Gestión de calidad 
en atención al 
cliente, en este 
sentido consideran 
que la rapidez en el 
servicio es un  
factor de calidad de 
servicio, finalmente 


















Análisis de la 
recesión en ventas 






























de disminución de 








embargo, tiene una 
recesión en ventas 
en el año 2018 en 
comparación al año 
2017 afectando 
directamente a sus 
ingresos, es por eso 
que se procedió a 
analizar los 
motivos que 
ocasionan que la 
empresa mantenga 
disminución en sus 
ventas de manera 



















ventas en la 
empresa Comercial 
RHK en la ciudad 
de Guayaquil - 
Guayas, periodo 


























Creación de un 
departamento de 
ventas en la 
empresa Comercial 




consumidor al usar 
los esparadrapos, lo 
que permite que 
nos acerquemos a 
las farmacias y 
poder realizar las 
encuestas donde 
nos permitirá 
conocer la demanda 
del producto, cuan 
a menudo lo 
compran y si 
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Marketing mix y su 
relación con las 
ventas en las micro 
y pequeñas 


























marketing mix con 
las ventas en las 
micro y pequeñas 






marketing mix que 
vienen aplicando 
las organizaciones 
y analizar después 




puedan adaptarlas y 
mejorar el 
desarrollo de su 
negocio que más lo 
necesitan en la 
región de 
Ayacucho y por 











Gestión de calidad 
con el uso del 
marketing en las 
micro y pequeñas 
empresas del sector 
comercio, rubro 





















características de la 
gestión de calidad 
con el uso del 
marketing en las 
micro y pequeñas 
empresas de sector 
comercio, rubro 
venta minorista de 




El marketing ayuda 
a mejorar la 
rentabilidad de su 
negocio. 
Concluyendo que la 
Gestión de Calidad 
con el uso del 
marketing, ayuda a 
mejorar el negocio 
pero lo utilizan de 
manera empírica 






















prendas de vestir de 
































las MYPE del 
sector comercio – 
rubro compra/venta 
de prendas de vestir 
de La Esperanza de 
Trujillo, 2015. 
Se dedica a la 
compra/venta de 
prendas de vestir 
hace más de 3 años, 
el 90% no tiene 
trabajadores 
permanentes, 
mientras que el 








fondos de terceros 
y el 30% lo hacen 
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de las micro y 
pequeñas empresas, 
del sector comercio 
– rubro venta de 
ropa para niños, del 
mercado La 
Paradita, distrito de 
Chorrillos, 
provincia de Lima, 
departamento de 



































características de la 
competitividad de 




venta de ropa para 
niños del Mercado 
La Paradita en el 
distrito de 
Chorrillos - 
Provincia de Lima, 
Departamento de 
Lima, año 2017. 
Respecto a las 
características de la 
competitividad de 
las MYPES: 100% 











mensual, 60% se 
proveen del Centro 
Comercial 
Gamarra, 100% 
tienen productos de 
acuerdo a la moda 
y precios de 
mercado, 80% 
tienen una sola 
tienda y 100% 
realizan promoción, 
descuentos y hacen 



















Propuesta de plan 
de estrategia de 
venta en mejora de 
distribución de 
producto de 




























ventas en la 
empresa Sucesores 
de Jacobo Paredes 




ventas más eficaces 
a implementar con 
los distribuidores 
de la empresa 
Sucesores Jacobo 






impulsar la compra 













Propuesta de un 
plan de marketing 
para incrementar 
las ventas de 











proponer un plan de 
marketing para 
elevar las  ventas, 
en el año 2019. 
Pese a llevar años 
en el mercado y 
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Influencia de un 
sistema 
automatizado de 
ventas para mejorar 
la gestión 
comercial en la 
empresa Dismar 
Cinco S.R.L. de la 



















influencia de un 
sistema 
automatizado de 
ventas para mejorar 
la gestión 
comercial en la 
empresa Dismar 
Cinco S.R.L. de la 
ciudad de Bagua 
Grande. 
Esta empresa y 
evaluando los 
formatos de 
pedidos de los 
clientes, los cuales 
son hojas con un 
listado de 
productos de 
llenado manual,  
que hace emplear 
mayor tiempo en el 
llenado, vaciado, 
verificación y 
atención de pedidos 















promoción online y 
su incidencia en las 
ventas del 
restaurant Eating 




















incide en las ventas 
del Restaurant 
Eating House de 
Trujillo en el 
primer semestre del 
2017. 
La implementación 
de estrategias de 
promoción online, 
como del nivel de 
las acciones de 
marketing de la 
empresa, se diseñó 
e implementó una 
serie de estrategias 
de promoción 
online en el primer 










para el proceso de 
venta de prendas 
personalizadas en 
















proceso de venta de 
prendas 
personalizadas en 
la empresa Corsé 
El propósito es 
implementar una 
aplicación web que 
permita gestionar 
este proceso de 
venta en la empresa 
corsé y obtener de 
forma automática la 
transparencia de 











ventas para el 
incremento de las 
ventas de la 
empresa de 























ingresos por ventas 
de Geladitto en el 
cantón Daule. 
Siendo Geladitto, 
una empresa que 
vende helados, en 
este caso de yogurt, 
la venta se 
convierte para ella 
en una parte 
importante que es 
generar ingresos, 
no obstante, en los 
últimos meses ha 
venido presentando 
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Gestión de calidad 
en la atención al 
cliente de las micro 
y pequeñas 
empresas del sector 
comercio, rubro 
venta minorista de 
bisuteria, en el 



































características de la 
Gestión de Calidad 
en la atención al 
cliente de las Micro 
y Pequeñas 
empresas del sector 
comercio, rubro 
venta minorista de 
bisutería, en el 
casco urbano del 
Distrito de 
Chimbote 2016. 
La mayoría de las 
micro y pequeñas 
empresas en 
estudio, omiten la 
utilidad que 
proporciona el uso 
de la gestión de 
calidad en sus 
procesos, debido a 
un desconocimiento 






sin embargo, la 
totalidad de los 
representantes 
conocen el valor de 
aplicar 
eficientemente la 










































NOTA: Se puede observar que en su mayoría se ha trabajado con trabajos de 
investigación del año 2019, siendo un total de 20. 
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Figura N° 2 
 









BOLIVIA 1 2% 







CUBA 1 2% 
ECUADOR 15 27% 




PERÚ 28 50% 
 
TOTAL 100% 
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NOTA: Se puede observar que con respecto al País de donde se obtuvo mayor 
información fue en Perú, por ser del contexto nacional con una cantidad de 28 y en el 
contexto internacional fue en Ecuador, con una cantidad de 15. 
 
Figura N° 3 
 











DESCRIPTIVO 43 77% 
NO EXPERIMENTAL 9 16% 
EXPERIMENTAL 4 7% 
 TOTAL 100% 
NOTA: Se puede observar que en su mayoría se utilizaron estudios de tipo 
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Figura N° 4 












NOTA: Se puede observar que de acuerdo a los artículos encontrados, en su mayoría 





























76 23 53 
 
SCIELO 
1 0 1 
 
REDALYC 
1 0 1 
 
DIALNET 
1 0 1 
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Figura N° 5 
DECLARACIÓN DE ARTÍCULOS ENCONTRADOS 
 













GOOGLE ACADÉMICO SCIELO REDALYC DIALNET 
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CAPÍTULO IV. CONCLUSIONES 
 
1. La gestión de la fuerza de ventas en las empresas comerciales es el elemento humano 
que favorece y participa en su totalidad sobre el crecimiento de una empresa, su 
importancia radica plenamente en el éxito o no de las empresas. Así tenemos que en los 
diversos contextos tanto nacionales como extranjeros, se describe lo esencial e 
importante que es la gestión de fuerza de ventas en una organización para obtener 
generar un vínculo con el cliente para terminar el proceso de venta con la compra del 
producto y/o servicio. 
 
 
2. La revisión de la literatura científica realizada nos ubica también en un contexto de 
diversidad de tendencias que están de una manera a otra, vinculadas con un objetivo 
común, que es netamente el consumidor en sí, conocer, identificar, sus deseos y 
necesidades, conllevarán a darles algo que satisfaga su necesidad. 
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